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ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ในเขตอ าเภอเมือง 
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บทคดัย่อ 

 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง 

ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร ผูว้จิยัใชว้ธิวีจิยัเชงิปรมิาณ เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามจาก

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ซึ่งเลอืกโดยการสุ่มแบบหลายขัน้ตอน (Multistage Sampling) 

การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิตพิรรณนา การทดสอบความแตกต่างด้วย t-test และ ANOVA 

รวมถงึการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดับมากกับปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านปัจจยัการส่งเสรมิการตลาด ด้านการสื่อสารของพนักงาน รองลงมา

เป็นด้านกระบวนการ และด้านประสบการณ์ที่ลูกค้าจะได้รบั ขณะที่ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จ าหน่ายมอีทิธพิลน้อยที่สุด ส่วนปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อายุ อาชพี 

รายได ้ระดบัการศกึษา และจ านวนสมาชกิในครอบครวัมคีวามแตกต่างในการตดัสนิใจซือ้ย่างมี

นยัส าคญัทางสถติ ิ

 การวจิยัครัง้นี้สามารถน าไปใชใ้นการวางกลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสมกบับรบิทของ

ธุรกจิเตน็ท์รถมอืสอง เพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัในระดบัทอ้งถิน่ โดยเฉพาะอย่าง

ยิง่ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีต่อ้งปรบัตวัใหท้นัต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคยุคใหม่ 

 

ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การเลอืกซื้อ, รถยนต์มอืสอง, อ าเภอเมอืงจงัหวดั

ชุมพร 
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ABSTRACT 

 

This research aims to study the factors influencing consumers’ decision to 

purchase used cars in Mueang District, Chumphon Province, focusing on the 7Ps 

marketing mix: product, price, place, promotion, people, process, and physical evidence. 

The study also seeks to explore effective marketing communication strategies and 

techniques that can enhance the performance of used car dealerships in the area. 

Additionally, it examines the differences in consumer purchasing decisions based on 

demographic factors. A quantitative research approach was employed, collecting data 

from 400 respondents using multi-stage sampling. Data were analyzed using descriptive 

statistics, t-tests, ANOVA, and multiple regression analysis. 

The findings revealed that most respondents placed high importance on product, 

price, promotion, and employee communication. Process and customer experience were 

moderately emphasized, while distribution channels had the least influence. Demographic 

factors such as gender, marital status, age, occupation, income, education level, and 

household size showed statistically significant differences in purchasing decisions. 

This research provides insights for developing suitable marketing strategies 

tailored to the local used car market context, particularly emphasizing the need to adapt 

distribution channels to meet the evolving behaviors of modern consumers. 

 

Keywords: Marketing Mix Factors, Purchasing Decision, Used Cars, Mueang District, 

Chumphon Province 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

รถยนต์เป็นปัจจยัหนึ่งที่ช่วยอ านวยความสะดวกในการเดินทางในปัจจุบัน ถึงแม้จะ

ไม่ใช่ปัจจยัที ่5 อย่างทีบ่างคนกล่าวไว ้เนื่องจากยงัคงมคีนไม่มรีถแต่สามารถด าเนินชวีติได ้แต่

ความสะดวกสบายก็ลดลง โดยเฉพาะในต่างจงัหวดัที่การเดนิทางด้วยรถสองแถวใช้เวลานาน

และล่าชา้ เมื่อคนมรีถยนตม์ากขึน้ การเดนิทางจงึงา่ยขึน้กว่าเดมิ (สนิธุช์ยั ภมรพล, 2560) 
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รถยนต์มอืสองเป็นอกีหนึ่งปัจจยัทีส่นับสนุนธุรกจิและเป็นตวับ่งชี้ถงึระดบัความเป็นอยู่

ของประชาชน โดยเป็นทางเลอืกส าหรบัผูท้ีม่งีบประมาณน้อย เช่น ผูป้ระกอบธุรกจิ SMEs หรอื

กลุ่มคนเข้าสู่ตลาดแรงงาน อีกทัง้ยังช่วยกระตุ้นอุตสาหกรรมอื่นๆ เช่น ธุรกิจขายรถใหม่ 

ประกนัภยั และสนิเชื่อเช่าซื้อ ในปี 2558 ตลาดรถยนต์มอืสองเริม่ฟ้ืนตวั เนื่องจากเศรษฐกิจ

ชะลอตวัและประชาชนงดใชจ่้าย ท าใหเ้ลอืกซื้อรถมอืสองทีม่รีาคาถูกและสภาพใกลเ้คยีงรถใหม่

เป็นทางเลอืกในงบประมาณจ ากดั  

แม้จะมีการศึกษาเรื่องส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ที่ครอบคลุมด้านบริการ เช่น 

Product, Price, Place, Promotion, People และ Physical Evidence (Kotler & Keller, 2016) 

แต่ยงัขาดการวจิยัเชงิลกึเกี่ยวกบัปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง โดยเฉพาะใน

บรบิทของเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร ซึง่เป็นหวัขอ้ทีน่่าส ารวจและวเิคราะหต์่อไป 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัชุมพร 

 เพื่อหาแนวทางการใช้กลยุทธ์ เทคนิคการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสมอันก่อให้เกิด

ประสทิธผิล ในการประกอบการธุรกจิเตน็ทร์ถยนตม์อืสอง ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

 

ขอบเขตด้านการศึกษา 

ขอบเขตดา้นเนื้อหา 

 การศึกษาวจิยัครัง้นี้ มุ่งเน้นการวเิคราะห์อิทธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) และปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง ในเขต

อ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร โดยจ าแนกตวัแปรในการวจิยัออกเป็น 2 กลุ่ม ดงันี้ 

 ตวัแปรอสิระ ประกอบด้วย 2 กลุ่ม ได้แก่ (1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 

สถานภาพ อายุ อาชพี รายได้ ระดบัการศกึษา และจ านวนสมาชกิ (2) ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การสื่อสารของพนักงาน (People) ด้านกระบวนการ

(Process) ดา้นประสบการณ์ทีลู่กคา้จะไดร้บั (Physical) 

 ตวัแปรตาม ได้แก่ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อรถยนต์มอืสอง ในเขตอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัชุมพร ไดแ้ก่ (1) ประเภทของรถยนต ์(2) อายุของรถยนต ์(3) ขนาดซซีขีองรถยนต์ 

(4) วธิกีารช าระเงนิทีต่อ้งการเลอืก (5) วตัถุประสงคห์ลกัทีต่อ้งการซือ้รถยนต์ 
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ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 1.ประชากร ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้ คือผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ

รถยนตม์อืสองในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

 2.กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซือ้รถยนต์มอืสองใน

เขตอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร โดยใช้วิธีการค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากสูตรของ 

Cochran (1997) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างขัน้ต ่า 380 คน 

ขอบเขตดา้นพืน้ที ่

 พื้นที่ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครอบคลุมเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชุมพร ซึ่งเป็นตัว

อ าเภอหลกัในจงัหวดัชุมพร 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

 การด าเนินงานวิจัยในครัง้นี้ครอบคลุมระยะเวลาตัง้แต่เดือนกุมภาพันธ์ ถึงเดือน

มิถุนายน พ.ศ. 2568 โดยแบ่งเป็นขัน้ตอนการศึกษาเอกสารทบทวนวรรณกรรม ออกแบบ

เครื่องมอืวจิยั เกบ็รวบรวมขอ้มลู วเิคราะหผ์ล และจดัท ารายงานผลการวจิยั 

 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 

สถานภาพส่วน
บุคคล 

1.เพศ 
2.สถานภาพ 
3.อายุ 
4.อาชพี 
5.รายได ้
6.ระดบัการศกึษา 
7.จ านวนสมาชกิใน
ครอบครวั 
 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 

1.ผลติภณัฑ ์

2.ราคา 

3.ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

4.การสง่เสรมิการ

ขาย 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

กลยุทธแ์ละเทคนิคการส่ือสารท่ี

เหมาะสม 

1.พนกังานขายมคีวามรูเ้รื่องรถรุ่นนัน้ๆ 

2.ความเป็นกนัเอง และการใหเ้กยีรติ

ลูกคา้ 

3.การใหข้อ้มลูทีช่ดัเจน 

4.การเสนอทางเลอืกทีห่ลากหลาย 

เงือ่นไขทีช่ดัเจน 

5.การชีแ้นะ และบรกิารหลงัการขาย 
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สมมติฐานของการวิจยั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง 

ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้รถยนตม์อืสอง ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

 การศกึษาครัง้นี้มพีืน้ฐานจากการสบืคน้และวเิคราะหเ์อกสาร บทความทางวชิาการ และ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องในด้านพฤติกรรมผู้บริโภค การตลาด และธุรกิจรถยนต์มือสอง โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อสรา้งกรอบแนวคดิส าหรบัการศกึษา และชี้ใหเ้หน็ถงึช่องว่างขององค์ความรู้ที่

ยงัไม่ไดร้บัการส ารวจเชงิลกึอย่างเพยีงพอ ซึง่สามารถสรุปสาระส าคญัไดด้งันี้ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง กระบวนการที่บุคคลใช้ในการค้นหา เลือกซื้อ ใช้ และ

ประเมนิสนิคา้หรอืบรกิาร เพื่อตอบสนองความต้องการส่วนบุคคล กระบวนการนี้ได้รบัอิทธพิล

จากปัจจยัภายใน เช่น แรงจูงใจ การรบัรู ้ทศันคต ิและบุคลกิภาพ ตลอดจนปัจจยัภายนอก เช่น 

วฒันธรรม สงัคม กลุ่มอ้างอิง และสภาพเศรษฐกิจโดยรวม (Kotler & Keller, 2016) ซึ่งการ

เขา้ใจปัจจยัเหล่านี้จะช่วยใหส้ามารถวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ไดอ้ย่างแม่นย า 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

โมเดล 7Ps เป็นกรอบแนวคดิดา้นการตลาดทีช่่วยใหธุ้รกจิสามารถวางกลยุทธท์างการตลาด

ไดอ้ย่างรอบดา้น โดยประกอบดว้ยองคป์ระกอบหลกัดงัต่อไปนี้ (Booms & Bitner, 1981) 

• Product (ผลติภณัฑ)์: ความหลากหลาย คุณภาพ และสภาพของรถยนตม์อืสอง 

• Price (ราคา): ราคาทีเ่หมาะสม ความคุม้ค่า และเงือ่นไขในการช าระเงนิ 

• Place (ช่องทางจดัจ าหน่าย): ท าเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูหรอืเตน็ทร์ถ และช่องทางการเขา้ถงึ 

• Promotion (การส่งเสริมการตลาด): การโฆษณา โปรโมชัน่ ส่วนลด และกิจกรรม

สง่เสรมิการขาย 

• People (บุคลากร): ความรู ้ทศันคต ิและทกัษะของพนกังานขาย 

• Process (กระบวนการบรกิาร): ความสะดวกและความรวดเรว็ในการซื้อ-ขาย การโอน

กรรมสทิธิ ์และบรกิารหลงัการขาย 



6 
 

• Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพ): สภาพแวดลอ้มของสถานที่ขาย ภาพลกัษณ์

ของธุรกจิ และความน่าเชื่อถอืโดยรวม 

การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบทัง้ 7 ประการน้ีจะช่วยใหเ้ขา้ใจปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืก

ซือ้รถยนตม์อืสองไดอ้ย่างครอบคลุม 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จากการทบทวนงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่ามหีลายปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

รถยนต์มอืสอง โดยเฉพาะอย่างยิง่ในด้านราคาและสภาพของรถยนต์ ซึ่งถอืเป็นปัจจยัหลกัใน

การพิจารณาของผู้บริโภค ตัวอย่างเช่น งานวิจัยของสมชาย (2562) ระบุว่า ผู้บริโภคให้

ความส าคญักบัราคาและความคุม้ค่าเป็นล าดบัต้นๆ ขณะเดยีวกนั ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย

และความน่าเชื่อถอืของผูข้ายกม็บีทบาทในการโน้มน้าวใจลูกคา้อย่างมนียัส าคญั 

ในท านองเดยีวกนั งานวจิยัของวรรณา (2564) พบว่า บุคลากรและการบรกิารหลงัการขาย 

เป็นปัจจยัส าคญัทีช่่วยสรา้งความไวว้างใจและมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยเฉพาะในกลุ่มลูกค้าที่

ใหค้วามส าคญักบัความมัน่ใจในบรกิารระยะยาว 

 

ระเบียบวิธีวิจยั 

 

ประเภทของการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) มลีกัษณะเป็นการวจิยั

เชงิส ารวจ (Survey Research) โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

รถยนตม์อืสอง โดยอาศยัแนวคดิดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) เป็นกรอบในการวเิคราะห ์

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อหรอืมคีวามสนใจจะซื้อรถยนต์มอืสองใน

เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ไดม้าจากการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

โดยเลอืกจากผูท้ีม่ปีระสบการณ์หรอืความตัง้ใจในการเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง 

ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ค านวณจากสูตรของ Taro Yamane (1973) โดย

ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนทีร่ะดบั 0.05 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ในการวจิยัครัง้นี้ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืหลกัในการรวบรวม

ขอ้มลู โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
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สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที ่2 ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 

สว่นที ่3 ความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง 

โดยใชม้าตราสว่นประมาณค่า 4 ระดบัแบบ Likert Scale เพือ่วดัระดบัความคดิเหน็ของ

ผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละประเดน็  

การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

ท าการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชงิเนื้อหา (Content Validity) โดยอาจารย์ที่ปรกึษา 

จากนัน้น าแบบสอบถามไปทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่างน าร่อง (Pre-test) จ านวน 30 คน และ

ค านวณหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อหาค่า

ความเชื่อมัน่ ซึง่ไดค้่าความเชื่อมัน่มากกว่า 0.7 แสดงว่าเครื่องมอืมคีวามน่าเชื่อถอื 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผู้วจิยัแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่างที่อยู่ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร โดย

เกบ็ขอ้มูลทัง้ในรูปแบบการสมัภาษณ์และแบบสอบถามดว้ยตนเอง ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล

ประมาณ 5 เดอืน ตัง้แต่เดอืนกุมภาพนัธ ์ถงึเดอืนมถิุนายน 2568 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามจะวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ รอ้ยละ 

และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความแตกต่างด้วย t-test 

และ ANOVA รวมถงึการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อศกึษา

ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง 

 

ผลการวิจยั 

 

 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง ในเขตอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัชุมพร โดยมุ่งวเิคราะหท์ัง้ปัจจยัทางประชากรศาสตรแ์ละองคป์ระกอบของสว่นประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix : 7Ps) ใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยผู้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่เป็นเพศชายอายุระหว่าง 20 – 29 ปี และมรีายไดเ้ฉลีย่ในช่วง 25,001 – 35,000 บาท  

 จากการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกบัปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง ใน

เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอื

สอง ได้แก่ อายุ อาชพี และรายได้ ขณะที่ เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา และจ านวน

สมาชกิในครอบครวั ไม่มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ซึ่งสะทอ้นใหเ้หน็ว่า ปัจจยัทีม่ี
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ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชุมพร ได้รบัอิทธิพลมาจาก

องคป์ระกอบทางวฒันธรรมร่วมสมยัมากกว่าความแตกต่างดา้นโครงสรา้งประชากรศาสตร์ 

ในส่วนของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดไม่มดี้านใดที่มคีวามสมัพนัธ์กับการ

ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง ยกเวน้ดา้นผลติภณัฑซ์ึ่งมคี่า Sig. ใกลเ้คยีงกบัระดบันัยส าคญั 

(0.099) จงึสามารถสรุปไดว้่าอาจมแีนวโน้มของความสมัพนัธ์  

 

อภิปรายผล 

 

 การวจิยัในครัง้นี้พบว่า กลุ่มผู้ซื้อรถยนต์มอืสองในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร ส่วน

ใหญ่เป็นคนวัยท างาน อายุ 20 – 29 ปี รายได้ปานกลาง และมีภาระครอบครัว โดยให้

ความส าคญักบัความคุ้มค่า และคุณค่าของรถยนต์ ซึ่งสอดคล้องกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใน

กลุ่ม Gen Y และ Gen Z ทีน่ิยมซือ้รถมอืสองเพือ่ประหยดัค่าใชจ่้าย 

 ปัจจยัที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในการซื้อ ได้แก่ อายุรถไม่เกนิ 2 ปี เครื่องยนต์ขนาด

เลก็ และเลอืกช าระเงนิผ่านไฟแนนซ์(จดัไฟแนนซ์) โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นชวีติประจ าวนั 

ซึง่สะทอ้นถงึความตอ้งการใชร้ถอย่างคุม้ค่า และตอบโจทยฟั์งกช์นัการใชง้าน 

 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ อาชีพ และรายได้ มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ขณะที่เพศ สถานภาพ 

การศกึษา และจ านวนสมาชกิในครอบครวัไม่มนีัยส าคญั 

 แม้ส่วนประสมทางการตลาดจะไม่มคีวามสมัพนัธ์ทางสถติใินระดบั 0.05 แต่ผู้บรโิภค

ยงัให้ความส าคญัสูงในหลายด้าน เช่น ยี่ห้อ สภาพรถ ราคาที่เหมาะสม ช่องทางตดิต่อสะดวก 

การทดลองขบั และความรูข้องพนกังาน ซึง่สามารถน าไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธท์างการตลาด 

 มขีอ้ส าคญัว่า ความเชื่อมัน่ในคุณภาพสนิคา้และความน่าเชื่อถอืของผูข้ายมผีลอย่างยิง่

ต่อการตดัสนิใจซื้อ รถยนต์มอืสอง ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรเน้นการให้ขอ้มูลทีโ่ปร่งใส บรกิาร

หลงัการขาย และการสื่อสารที่เข้าถึงง่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อสร้างความไว้วางใจ และ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนั 
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ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัผู้ประกอบการเตน็ท์รถยนต์มือสอง 

1. เน้นกลุ่มลูกค้าวยัท างาน (20–29 ปี) ที่เป็นพนักงานเอกชนและมรีายได้ปานกลาง 

โดยออกแบบแพก็เกจราคาทีเ่ขา้ถงึงา่ย 

2. สร้างความเชื่อมัน่ด้วยขอ้มูลโปร่งใส เช่น ประวตัริถ เลขไมล์จรงิ และให้ทดลองขบั

ก่อนซือ้ 

3. พฒันาความรู้และทกัษะพนักงานขาย เพื่อสื่อสารและแนะน าสนิเชื่อได้ด ีเพิม่ความ

น่าเชื่อถอื 

4. ขยายช่องทางสื่อสารออนไลน์ เช่น LINE, Facebook Marketplace เพื่อเขา้ถงึลูกคา้

ไดส้ะดวกขึน้ 

ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์การตลาด 

1. จดัโปรโมชัน่ เช่น ผ่อนดาวน์ 0% หรอืแถมประกนั เพือ่กระตุน้การตดัสนิใจ 

2. มอบบรกิารหลงัการขายและประสบการณ์ที่ด ีเพื่อสร้างความประทบัใจและกระตุ้น

การบอกต่อ 

3. สรา้งภาพลกัษณ์แบรนด์ทีน่่าเชื่อถอื ดว้ยรวีวิจากลูกคา้และสถานทีข่ายทีส่ะอาดเป็น

ระเบยีบ 

ข้อเสนอแนะส าหรบัหน่วยงานภาครฐัและภาคประชาสงัคม 

1. น าขอ้มลูวจิยัไปใชส้ง่เสรมิ SME เตน็ทร์ถมอืสอง เช่น อบรมการตลาดดจิทิลั และการ

บรหิารความเสีย่ง 

2. เผยแพร่ความรู้แก่ผู้บรโิภคเกี่ยวกบัการตรวจสอบคุณภาพรถและสนิเชื่อ เพื่อการ

ตดัสนิใจอย่างรอบคอบ 

ข้อเสนอแนะส าหรบันักวิจยัและผู้สนใจ 

1. ศกึษาต่อยอดเรื่องพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคดจิทิลั หรอืเปรยีบเทยีบระหว่างรถมอืหนึ่ง

และมอืสอง 

2. ขยายการศกึษาไปยงักลุ่มตวัอย่างจากจงัหวดัต่าง ๆ เพือ่วางกลยุทธก์ารตลาดใหต้รง

กบับรบิทพืน้ที ่

3. ใช้เครื่องมอืวจิยัหลากหลาย เช่น สมัภาษณ์เชงิลกึ หรอื Focus Group เพื่อเขา้ใจ

แรงจงูใจไดล้กึซึง้ขึน้ 
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4. ศกึษาความสมัพนัธ์เชงิลกึระหว่างปัจจยัต่างๆ ดว้ยวธิวีเิคราะหข์ัน้สูง เช่น Multiple 

Regression หรอื SEM 

5. เปรยีบเทยีบการซือ้รถผ่านช่องทางต่างๆ เช่น เตน็ทร์ถ กบัออนไลน์ หรอืเจา้ของโดยตรง 

6. ศกึษาปัจจยัจติวทิยาผูบ้รโิภค เช่น ความเชื่อมัน่ในแบรนด ์ความกลวัความเสีย่ง และ

แรงจงูใจทางอารมณ์ 
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